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En la ciudad de Santiago de Cali, específicamente en la comuna 18, sus 
habitantes en la permanente búsqueda del mejoramiento de su calidad de vida, 
han desarrollado diferentes ideas de negocio, que satisfacen sus necesidades y 
las de su comunidad. Con el ánimo de garantizar la productividad y competitividad 
de estas micro-pequeñas empresas, se ha creado el programa: Generación de 
Ingresos y Fortalecimiento de la Capacidad Productiva de las Comunidades déla 
comuna 18, convenio desarrollado por la Corporación Andina de Fomento (CAN 
CDESPA), la Fundación Carvajal, en alianza con la Universidad Autónoma de 
Occidente y sus estudiantes del Programa de Administración de Empresas que 
decidieron aportar su concurso para la obtención de dichos propósitos. 
 
Como dice Arcos1, dentro de la economía Colombiana las microempresas ocupan 
un lugar relevante, pues constituyen un generador positivo de ingresos, empleo, 
desarrollo y bienestar para la población urbana. 
 
En el presente proyecto se realizó el diagnóstico y el plan de acción para el 
mejoramiento continuo de las áreas funcionales: Costos, Contabilidad, Mercadeo, 
Finanzas, Administración, Producción y Aspectos Legales de cuatro 
microempresas, pertenecientes al sector beneficiado con dicho programa, 
mediante asesoramiento personalizado. Se conoció la situación actual del 
negocio, los escenarios y las condiciones de sus proyectos productivos; basados 
en los objetivos a alcanzar; se desarrollaron estrategias que promovieron en el 
microempresario actitudes eficientes y dinámicas orientadas hacia la innovación y 
el avance constante. 
 
Es por ello que el desarrollo del proyecto se fundamentó en cuatro aspectos 
relevantes: En primera instancia se analizó la situación actual de las 
microempresas, examinando sus áreas funcionales, obteniendo como resultado la 
información necesaria para formular un plan de acción efectivo que asegure a 









                                                           




1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
 
1.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA 
 
En la ciudad de Santiago de Cali, en el sector déla comuna 18 la situación socio-
económica se agudiza por los bajos niveles de educación, el desempleo, la 
violencia intrafamiliar y los grupos al margen de la ley, Es en este entorno donde 
se encuentran cuatro personas con deseos de generar microempresa y quienes 
han cifrado su esperanza de progreso en actividades relacionadas con venta y 
arreglo de ropa, venta de comida y venta de gas a domicilio. 
 
Estos microempresarios, vinculados al programa de la Fundación Carvajal, se 
caracterizan por haber obtenido su conocimiento de forma empírica y práctica, por 
dar prioridad a la producción, por adaptarse progresivamente a las necesidades de 
su mercado, por encargarse ellos mismos de todas las actividades de la 
microempresa, entre otras, lo que da como resultado ineficiencia y bajo 
rendimiento en las labores administrativas. 
 
Este escenario crea una situación de desgaste económico y energético, lo que 
disminuye las posibilidades y oportunidades de crecimiento dentro de un mercado 
competitivo, que exige una actitud abierta al cambio con disposición a innovar, 
actualizarse, aplicar nuevas ideas y tecnologías permanentemente en todo 
negocio. 
 
De acuerdo con lo descrito, se localiza una microempresaria Clelia Escobar  que, 
habiendo recibido una capacitación por parte de la FUNDACION CARVAJAL, 
decide montar un negocio de Productos de Belleza, pensando en generar ingresos 
con la venta de los mismos, se encuentra en este momento pendiente de que su 
negocio crezca y de resultados, gracias ala orientación que se le preste por parte 
del asesor  para que pueda definir su horizonte empresarial. 
 
Otra empresaria, Leydy Johana Ceballos dedicada, a la venta de artesanías en 
madera, pero n a encontrado la forma de ampliar su capital de trabajo para 
adquirir otra maquina troqueladora y ampliar su mercado, con el cual mejoraría 
sus ingresos y su calidad de vida 
 
De la misma manera, Luz Karime Borrero la empresaria dedicada a la venta de 
artículos de papelería, no puede incrementar sus ingresos porque requiere tener 
unos clientes potenciales ubicados en el mismo sector, que le permitan el 
crecimiento de su negocio y un aumentó significativo de sus ventas.  
 
Finalmente, la señora María Teresa Sevillano que comercializa cascos y chalecos, 
busca el apoyo de la fundación carvajal por que le falta capital para abrir otro 
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negocio como este cerca de su casa. Es por lo anterior que se hace necesario 
realizar un análisis diagnóstico a las cuatro microempresas, con el propósito de 
colaborarles en el diseño de planes de acción que permita generar mejores 











































1.2 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 
¿La implementación de planes de acción para cada una de las cuatro 
microempresas, objeto de estudio, permitirá generar mejores ingresos? 
 
 
La implementación un modelo de accesoria empresarial contribuye a mejorar la 
problemática planteada por falta de conocimientos fundamentales de 
administración para el manejo de microempresas. A manera de hipótesis la 
implementación de un modelo de accesoria empresarial diseñado por la fundación 
carvajal contribuye al mantenimiento sostenible de las microempresas de la 
comuna 18 y de esta forma las familias aumentan sus ingresos para tener más 





































2.1 OBJETIVO GENERAL: 
 
Implementar el modelo de accesoria empresarial diseñado por la fundaron carvajal 
para las cuatro microempresas del programa de generación de ingresos de la 
fundación carvajal en la cuidad de santiago de Cali, en el año 2010. 
 
 
2.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS:  
 
2.2.1 Diagnosticar los aspectos relevantes de la situación actual de las 
microempresas déla venta de productos de belleza, comercializado de 
cascos y chalecos, venta de artesanías y artículos para papelería. 
 
2.2.2 Examinar las áreas funcionales de Costos, Contabilidad, Mercadeo, 
Finanzas, Administración, Producción y Aspectos Legales en cada una de 
las microempresas objeto de estudio. 
 
2.2.3 Formular un plan de acción efectivo que asegure a cada una de las 




























La Fundación Carvajal preocupada por el bienestar de la comunidad y la 
optimización de las empresas de la región, viene trabajando en el programa 
Generación de Ingresos, el cual ha demostrado que la falta de conocimientos en 
administración y la consecuente ausencia de la organización empresarial 
constituyen un obstáculo que limita el progreso de la pequeña empresa. Por esta 
razón se desarrolló una capacitación enfocada en dos puntos básicos: Educación 
y Asesoría, brindándole al empresario todas las herramientas necesarias para el 
éxito de su negocio. 
 
 En la ciudad de Santiago de Cali, sobrevive en uno de los sectores socio-
económicos más deprimidos en donde se encuentra un sinnúmero de personas 
que buscan mejorar sus ingresos con diversas actividades que van desde la venta 
de diversos productos hasta la oferta de servicios. Como dice Fundación 
Carvajal2, entre los puntos más relevantes dentro de la problemática que viven los 
habitantes de este sector que se originó como un asentamiento ilegal, 
posteriormente intervenido y regularizado por INVICALI, se encuentra la presencia 
evidente de problemas sociales como el desempleo y fenómenos de exclusión del 
mercado laboral, lo que empeora la calidad de vida de la comunidad, generando 
altos índices de inseguridad, presencia de pandillas y grupos delincuenciales. 
 
El programa de la Fundación Carvajal trabaja en convenio con la Universidad 
Autónoma de Occidente, haciendo un proceso participativo, donde los estudiantes 
de las carreras administrativas ejercen, como asesores, guías, agentes de cambio 
que acompañan a los microempresarios en el proceso de formular un plan de 












                                                           
2 FUNDACIÓN CARVAJAL.  Problemática de la Zona (N1). [En línea]. [Consultado 21 de Mayo de 








Contribuyendo al cambio de la situación de deterioro, desmotivación y rutina en la 
que se encuentran cuatro de las microempresas pertenecientes al programa 
Generación de Ingresos de la Fundación Carvajal, se realizó un acompañamiento 
eficiente, buscando motivar una actitud de liderazgo, brindando estrategias y 
metodologías prácticas dirigidas hacia el progreso y la innovación, capacitando a 
los microempresarios en gerenciar su empresa de forma efectiva, desarrollando 
habilidades para planificar, organizar, dirigir y controlar su negocio en las 
diferentes áreas administrativas y funcionales, tomando decisiones eficaces ante 
todas las situaciones que puedan surgir en el día a día, haciendo de las 
microempresas organizaciones estables y dinámicas con capacidad real de 
acumulación. 
 
Ejecutar estos programas de apoyo para la población menos favorecida es un 
esfuerzo en el que trabajan arduamente varios entes públicos y privados, 
empresariales y de la academia, importantes dentro de la sociedad de la ciudad de 
Santiago de Cali, el programa Generación de Ingresos, al que aplica este 
proyecto, se encuentra en cabeza de La Fundación Carvajal, quienes se encargan 
de desarrollarlo y realizar alianzas estratégicas que aseguran el dinamismo y la 
efectividad, en cada uno de los procesos que se llevan a cabo. La Universidad 
Autónoma de Occidente hace parte activa en el avance exitoso de los 
microempresarios, guiándolos hacia el progreso y la prosperidad gracias al 
acompañamiento personalizado que brindan a cada uno, asignando un 
Estudiante-Asesor, agente de cambio, quien comprometido con lograr una 
retroalimentación, desempeña un trabajo profesional de excelente nivel, aplicando 
su habilidad y destreza para administrar recursos de manera eficiente y efectiva; 
adquiriendo valiosa experiencia útil para situaciones organizacionales futuras en el 
mundo real empresarial. 
 
De esta manera, ambas instituciones, Fundación  Carvajal y Universidad, 
Autónoma de Occidente, cumplen con el importante papel de la Responsabilidad 
Social Empresarial con las comunidades menos favorecidas de la ciudad de 












5. MARCO REFERENCIAL 
 
 
La Fundación Carvajal en busca de contribuir a mejorar el nivel de vida de los 
habitantes de las zonas más vulnerables de la ciudad de Cali, está desarrollando 
programas efectivos como el de Generación de Ingresos, que buscan como 
objetivo principal garantizar el crecimiento sostenido de estas comunidades, 
generando y promoviendo modelos de intervención que contribuyen al desarrollo 
local de un territorio. 
 
Actualmente el programa tiene presencia en el Distrito de Agua blanca, Comuna 
18, Corregimiento de Monte bello en Cali y en la zona rural de 18 municipios del 
Valle del Cauca. Su misión es “gestionar y operar programas que mejoren las 
capacidades locales, la productividad, la competitividad y la inserción en el 
mercado de los actuales y potenciales micros y pequeños empresarios urbanos y 
rurales del Valle del Cauca para el mejoramiento de sus ingresos y empleo”3. 
 
Los microempresarios beneficiados con este proyecto de estudio son: Clelia 
Escobar, Leydy Ceballos, Luz Borrero y María Sevillano, habitantes del barrio el 
Alto Nápoles comuna 18  de Cali. Cada uno de ellos propietarios de negocios no 
formales, en los que han invertido la mayor parte de su vida y que esperan recibir 




5.1 MARCO CONCEPTUAL 
 
A continuación ilustraremos la definición y aplicación de los conceptos relevantes, 
para la adecuada comprensión del presente proyecto: 
 
Actitud de Cambio:  “principal objetivo al que esta comprometido el estudiante-
asesor dentro del programa Generación de Ingresos”4, consiste en brindar al 
microempresario las bases necesarias para gerenciar sus negocios adaptados a 
las teorías de la Gerencia Moderna, administrando sus recursos eficientemente, 
identificando cada uno de los procesos, elementos esenciales de su negocio que 
le garantizan la productividad, la competitividad y el crecimiento sostenible de su 
microempresa. 
                                                           
3 FUNDACIÓN CARVAJAL.  Misión de la Unidad. [En línea]. [Consultado 21 de Mayo  de 2010]. 
Disponible en Internet: 
http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/index.php?option=com_content&view=article&id=85&Itemi
d=134&lang=es 
4 ARCOS. Op. cit., p. 26. 
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Áreas Funcionales:  “constituyen el eje de la empresa, tales como: Costos, 
Contabilidad, Mercadeo, Finanzas, Administración, Producción y aspecto Legal, 
las cuales dirigidas eficientemente hacia un mismo fin y relacionadas 
adecuadamente entre si, inciden de manera positiva en el rendimiento y 
funcionamiento del negocio”5. 
 
Cliente:  “individuo que mediante una transacción financiera o un trueque, 
adquiere un producto o servicio de cualquier tipo”6. 
 
Competidor:  “individuos o empresas que producen u ofrecen un bien o servicio 
con características similares, que trabajan a diario por mejorar sus ventajas 
comparativas con el fin de mejorar su participación dentro del mercado objetivo”7. 
 
Competitividad:  “capacidad de la microempresa de desarrollar un producto o 
servicio que ofrezca ventajas permanentes al consumidor, creando así una 
diferenciación ante su competencia que le garantiza capacidad de acumulación de 
capital”8. 
 
Diagnostico Empresarial:  “evaluación general del negocio, identifica los 
problemas que este afronta”9, y las oportunidades que se pueden aprovechar para 
maximizar los beneficios y generar un crecimiento en los ingresos de los 
microempresarios. 
 
                                                           
5 HTTP://ES.WIKIPEDIA.ORG/WIKI/EMPRESA.  [En línea]. Disponible en Internet: 
http://www.google.com.co/#hl=es&source=hp&q=areas+funcionales&meta=&aq=f&aqi=g10&aql=&
oq=&gs_rfai=&fp=b59dc3312ca493a3[Consultado 21 de Mayo de 2010]. 
6 HTTP://ES.WIKIPEDIA.ORG/WIKI/CLIENTE.  [En línea]. Disponible en Internet: 
http://www.google.com.co/webhp?hl=es#hl=es&source=hp&q=cliente&meta=&aq=f&aqi=g10&aql=
&oq=&gs_rfai=&fp=b59dc3312ca493a3[Consultado 21 de Mayo de 2010]. 
7 
HTTP://WWW.BUSINESSCOL.COM/PRODUCTOS/GLOSARIOS/ADMI NISTRATIVO/GLOSSARY
.PHP?WORD=COMPETIDOR. [En línea]. Disponible en Internet: 
http://www.google.com.co/webhp?hl=es#hl=es&source=hp&q=competidor&meta=&aq=f&aqi=g10&
aql=&oq=&gs_rfai=&fp=a2e7b6b2dd342999[Consultado 21 de Mayo de 2010]. 
8 
HTTP://WWW.MONOGRAFIAS.COM/TRABAJOS/COMPETITIVIDAD/ COMPETITIVIDAD.SHTML
. [En línea]. Disponible en Internet: 
http://www.google.com.co/webhp?hl=es#hl=es&source=hp&q=competitividad&meta=&aq=f&aqi=g1
0&aql=&oq=&gs_rfai=&fp=a2e7b6b2dd342999[Consultado 21 de Mayo de 2010]. 
9 ARCOS. Op. cit., p. 90. 
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Estrategia:  “acciones orientadas al logro de los objetivos, teniendo en cuenta el 
entorno y las características de la misma empresa”10. 
 
Mercado:  “lugar en el que se encuentran vendedores y compradores para realizar 
todo tipo de transacción de bienes y servicios a un determinado precio”11. 
 
Meta:  “es el resultado especifico, esperado en el corto, mediano o largo plazo y 
que responde al progreso deseado de la empresa”12. 
 
Microempresa:  “pequeña empresa formada por una o dos y máximo cuatro 
personas emprendedoras con el ánimo de aplicar destrezas y habilidades propias, 
quienes desarrollan diferentes tipos de actividad de producción o comercialización 
de bienes, o de prestación de servicios”13. 
 
Microempresario:  “actor social generador de empleo y valor, propietario de una 
pequeña unidad económica, que juega un papel importante dentro de la economía 
en general”14. Individuos emprendedores que poseen la iniciativa para mejorar su 
situación permanentemente. 
 
Objetivo:  “son las guías que le dan direccionalidad a la empresa, describen el 
futuro deseado. 
  
Plan de Acción:  “conjunto de actividades que se recomiendan llevar a cabo a fin 
de lograr las metas propuestas por la empresa”15. 
 
Productividad:  “rendimiento de la cantidad de bienes y servicios producidos 
frente a la cantidad de recursos utilizados”  
                                                           
10 GONZÁLEZ,  Isabel, comp .: Nociones básicas de planificación empresarial. [En línea]. 
Disponible en Internet: http://www.coninpyme.org/pdf/PlanificacionEstrategica-
Nocionesbasicas.pdf[Consultado 21 de Mayo de 2010]. 
 
11 HTTP://WWW.MONOGRAFIAS.COM/TRABAJOS13/MERCADO/MERC ADO.SHTML.  [En 
línea]. Disponible en Internet: 
http://www.google.com.co/webhp?hl=es#hl=es&source=hp&q=mercado&meta=&aq=f&aqi=g10&aql
=&oq=&gs_rfai=&fp=a2e7b6b2dd342999[Consultado 21 de Mayo de 2010]. 
12 GONZÁLEZ.  Op. cit. 4 
13 HTTP://MICROEMPRESA.BLOGDIARIO.COM/I2008-03/.  [En línea]. [Consultado 21 de Octubre 




14 ARCOS. Op. cit., p. 4. 
15 Ibíd. Op. Cit. p 2 
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Proveedores:  “persona o entidad que abastece, suministra lo necesario para la 




5.2 MARCO CONTEXTUAL 
 
“La Fundación trabaja desde hace más de 20 años en el Distrito de Aguablanca”16, 
como dice Fundación Carvajal17, orientando su intervención a familias en 
condiciones de vulnerabilidad, consideradas así, pues sus ingresos no son 
suficientes para cubrir sus necesidades básicas (alimentación, vivienda, salud y 
educación), esta ayuda es entregada “a través de sus Centros de Servicios, los 
cuales son ‘polos de desarrollo’ con los que se ofrece a la comunidad una serie de 
bienes y servicios de primera necesidad”18. 
 
“Dentro del Distrito de Aguablanca, uno de los sectores con las condiciones socio-
económicas más difíciles en la ciudad de Cali, se encuentra el Barrio el Retiro, 
perteneciente a la comuna 15. La Fundación Carvajal, en alianza con entidades 
públicas y privadas, decidió realizar allí una intervención integral que tiene por 
objeto mejorar las condiciones sociales, familiares, y de vida de esta comunidad a 
través de la generación de ingresos, el desarrollo de competencias laborales, de 
educación y mejoramiento de vivienda y entorno, siendo éste último a través de la 









                                                           
16 FUNDACIÓN CARVAJAL.  Comuna 18. [En línea]. [Disponible en Internet: 
http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/index.php?option=com_content&view=article&id=116&Ite
mid=100&lang=es[Consultado 21 de Mayo de 2010]. 
17 FUNDACIÓN CARVAJAL.  Familias Vulnerables. [En línea]. [Disponible en Internet: 
http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/index.php?option=com_content&view=article&id=76&Itemi
d=100&lang=es[Consultado 21 de Mayo de 2010]. 
18 FUNDACIÓN CARVAJAL.  Centros de Servicios. [En línea]. [Disponible en Internet: 
http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/index.php?option=com_content&view=article&id=116&Ite
mid=100&lang=es[Consultado 21 de Mayo de 2010]. 
19 FUNDACIÓN CARVAJAL.  Comuna 18. [En línea].  Disponible en Internet: 
http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/index.php?option=com_content&view=article&id=116&Ite






6.1 TIPO DE INVESTIGACIÓN: 
 
Este proyecto se llevo a cabo mediante Investigación Descriptiva, fundamentada 
en que el estudiante-asesor debe; como dice Noemático20, conocer las situaciones 
de los microempresarios muy de cerca, identificando sus actitudes más 
predominantes, sus costumbres mediante la descripción exacta de las actividades 
que estos llevan a cabo y los procesos que realizan en su día a día. 
 
La información fue recopilada en formatos tipo plantilla que generó datos de 
primera mano, para realizar el análisis y entregar los resultados esperados en 
cada semana del proyecto. 
 
 
6.2 DISEÑO METODOLÓGICO: 
 
Para ejecutar el presente proyecto y asegurar el cumplimiento de los objetivos 
propuestos, seguimos las siguientes actividades: 
 
6.2.1 Con el fin de realizar un diagnóstico efectivo de la situación actual de cada 
una de las microempresas objeto de estudio, se realizaron visitas donde se 
recopiló información, que se organizó en plantillas entregadas por la 
Fundación Carvajal. 
 
6.2.2 Trabajar de la mano con los microempresarios para realizar el análisis de 
las áreas funcionales de la microempresa. Por medio de la capacitación y 
asesoramiento, se brindaron herramientas efectivas para propiciar en ellos 
una reflexión hacia la cultura empresarial enfocada a la innovación, 
competitividad y productividad. 
 
6.2.3 Identificadas las oportunidades de las microempresas, y en busca de 
mejorar los problemas y alcanzar las metas propuestas que presenta cada 
negocio, se formuló un plan de acción consistente en un conjunto de 





                                                           
20 NOEMÁGICO. La Investigación Descriptiva. [En línea]. Disponible en Internet: 




7. GENERALIDADES DE LA COMUNIDAD 
 
 
La Comuna 18 debe su desarrollo a diversos procesos de conformación 
urbanística, caracterizado en una primera etapa hacia los años treinta en la vía a 
Jamundí y la zona rural de los ríos Pance, Meléndez y Lilí, que inicia un 
poblamiento incipiente a lo largo de esta ruta, así como en los caminos a las minas 
ubicadas en la parte alta de la cordillera.   
En el transcurso de los años de expansión de la ciudad, se consolida la formación 
de los barrios Meléndez, Buenos Aires y Caldas en la parte plana y el barrio Los 
Chorros en la parte alta de la Comuna. El poblamiento se fue confomando en la 
parte baja, con el establecimiento de sectores anexos o expansiones de estos 
barrios en especial la zona de lo que ahora son los barrios Alférez Real, 
Horizontes y los Farallones, hacia finales de los años cuarenta. Simultáneamente 
se inicia un permanente poblamiento de los sectores al sur de la Comuna en su 




Hacia mediados de los años cincuenta, se inició una inmigración de la zona de 
Nariño, Cauca y en menor proporción de Caldas y la costa pacífica que se empezó 
a ubicar en los sectores altos del barrio Jordán y en los sectores de Polvorines y 
alto Meléndez así como en la parte norte de la Comuna en la zona del Mario 
Correa Rengifo y sector de Nápoles.   
Según los primeros pobladores, la parte alta de la Comuna eran pequeños 
bosques y maleza, sin servicios básicos, estos se suplían con pequeños 
nacederos de agua, aljibes y se disponía las aguas servidas a través de pozos 
sépticos, la ropa se lavaba en el río Meléndez, que fue durante mucho tiempo y 
hasta hace muy poco sitio de recreación y esparcimiento. Con el tiempo se logró 
hacer el primer acueducto de esta zona para los barrios Polvorines, Alto Jordán, 
Alto Nápoles el cual tiene actas de aprobación que datan de 1956.  
La Comuna se caracteriza por ser eminentemente residencial, vocación que ha 
desarrollado igualmente sectores comerciales y de pequeña industria sobre todo 
en el sector de Meléndez (carrera 94) y sobre la calle Quinta entre carreras 67 y 
75 antes del Hospital Psiquiátrico. La zona de ladera presenta múltiples 
dificultades, siendo la más importante la accesibilidad por deficiencia de las vías y 
en el sector sur por tener prácticamente un único acceso desde la Quinta a través 
de la carrera 94, pues cualquier dificultad sobre esta vía paraliza en forma 
importante el ingreso a estos sectores. 
La Comuna igualmente se había caracterizado por tener una oferta ambiental 
suficiente debido al nacimiento, en sus laderas, de varias fuentes de agua y la 
existencia de varios bosques que habían soportado los embates de poblamiento. 
Sin embargo, el mismo proceso urbanístico llevó a que estas pequeñas cañadas 
se convirtieran poco a poco en resumidero de aguas servidas y en depósito de 
desechos sólidos y en algunos casos fueran simplemente rellenadas para 
satisfacer demanda de espacios planos (caso Terminal de Transporte 
Cañaveralejo y Academia Militar).   
La urbanización desordenada ha sido más fuerte y dramática en las partes altas, 
caracterizada por procesos de asentamientos subnormales o por agresiones 
ambientales, como la tala de grandes árboles, caso Terminal de Transporte 
Cañaveralejo o el poblamiento de zonas de alto riesgo sísmico, caso sector Los 






Barrios que componen la comuna 18  
Buenos Aires 
 Barrió Caldas 
 Los Chorros 
Meléndez 
Los Farallones 
Alférez Real (Camilo Torres) 
Francisco Eladio Ramírez 
Prados del Sur 
Batallón Pichincha 





















8. DESARROLLO PRIMER OBJETIVO ESPECIFICO 
 
 
8.1 DATOS GENERALES DE LA MICROEMPRESA 
 
 
Empresaria:    Clelia Escobar  
Identificación:   31.531.616 
Razón Social:  Ninguna 
Actividad Económica:  Venta de Productos de Belleza 
Dirección Comercial:  Calle 3 Oeste # 90 25 Barrio Las Palmas 
Teléfono:    Ninguno 
Móvil:    3137044617 
Antigüedad:   7 Meses 
 
 
8.2 PERFIL EMPRESARIAL 
 




Clelia Escobar, mujer de 40 años, casada, vive con su hija, ama de casa, quien ha 
encontrado en la veta de productos de belleza, la posibilidad de ocupar su tiempo 
libre y obtener un ingreso adicional. 
 
Vendedora por naturaleza, con más de 5 años de experiencia, su principal objetivo 
es mantener sus clientes satisfechos, entregando la mejer calidad y el mejor 
servicio en belleza. 
La microempresa esta dedicada a suplir todo tipo de necesidades en cuanto a 
belleza se refiere, ya que  hoy en día las mujeres de este sector están cada día 
mas preocupadas por verse lindas, mantener una apariencia agradable y fresca, 
asesorar a todas las clientes en lo que esta de moda en la actualidad, teniendo 
presente que las extensiones en varias presentaciones esta muy de moda, 
funciona en su casa, tiene una vitrina en donde exhibe las mayoría de sus 
productos, trabaja sola recibe cada mes una ayuda por parte de su hermana, 
Doña Clelia, es la gerente propietaria del negocio, es quien define las actividades 
que se realizan, establece precios a los servicios, hace la compra de insumos, y 








8.3 DIAGNÓSTICO INICIAL 
 
 
En el mes de Febrero de dos mil diez se dio inicio a la asesoría empresarial para 
la señora Clelia Escobar, en su negocio dedicado ala venta de productos de 
belleza y en este proceso encontramos: 
 
• La microempresa no está registrada legalmente. 
 
• La microempresaria como Propietaria y Gerente, se encarga de desarrollar 
todas las actividades requeridas para el buen funcionamiento de su 
negocio. 
 
• No cuenta con misión, visión, ni un análisis DOFA; que se constituyan en 
una guía fundamental para la planeación estratégica. 
 
• Falta un nombre comercial, y medios para identificar su microempresa, no 
implementa publicidad de ningún tipo, llega directamente al cliente. 
 
• No lleva registros del movimiento contable del negocio, desconoce los 
costos reales de funcionamiento y la rentabilidad de su negocio. 
 
• Nunca ha realizado los estados financieros de la microempresa. 
 
• Sus proveedores están  en el centro de Cali, compra a medida que se le 
acaba los insumos. 
 
• Precios se definen dependiendo del servicio y el cliente. Sin definición clara 
de costos y utilidades. Carece de una lista de precios para sus servicios. 
 
• Generalmente los servicios son pagados contra entrega, cuando los clientes 















8.4 PLAN DE ACCIÓN INICIAL 
 
Tabla 1. Plan de acción inicial 
SITUACION INICIAL
PLAN DE ACCION O 
MEJORAMIENTO
LOGROS
Falta claridad para establecer la 
cantidad y los costos de los 
insumos utilizados.
Identificar costos fijos y variables.
Se identifican las cantidades y los 
costos de producción y 
funcionamiento del negocio.
Carece de conocimiento sobre la 
cantidad mínima de servicios de 
clínica y confección que debe 
realizar.
Reconocer el punto de equilibrio 
de la microempresa y el margen 
de contribución.
Punto de equilibrio, se explica el 
concepto y su utilidad.
Variedad de proveedores, no 
existen plazos o presupuestos 
de compras.
Identificar los mejores 
proveedores.
Planificar las compras para lograr 
mejores precios.
No lleva registros contables.
Consignar diariamente en el libro 
simple de cuentas, todos los 
movimientos contables 
realizados.
Se implemento un registro diario 
de cuentas.
Inexistencia de estados 
financieros.
Elaborar e interpretar los estados 
financieros.
Se realizo el balance general, 
estado de perdidas y ganancias. 
Analisis razones financieras.
Falta nombre e Imagen 
corporativa.
Diseñar imagen corporativa. Se diseño imagen corporativa.
Distribuir tarjetas de 
presentación.
Entregar publicidad a clientes 
potenciales.
Se identifican productos 
confeccionados para ofrecer a 
buen precio, tales como: 
Chalecos para motociclista, 
mangas para taxistas, bolsos para 
dama, Chaquetas impermeables.
Temporada escolar se 
confeccionaron uniformes.
Elaborar misión y visión de la 
microempresa.
Se estableció misión y visión.
Desarrollar mapa de procesos 
permitiendo reconocer las 
diferentes actividades de la 
microempresa.
Se elabora y socializa el 
diagrama de procesos, 
minimizando perdidas en el 
servicio de clínica, maximizando 
rendimiento de tiempos.
Area Legal:
Indicar las ventajas de la 
legalización de su actividad como 
comerciante.
Reconoce la importancia y 
beneficios de la legalización.
Microempresa informal, carece 
de todo registro en los entes 
legales.
Explicar el proceso de 
legalización: documentación 
requerida y costos.
Se establece como meta a largo 
plazo, opcional para el 
crecimiento.
AREA ADMINISTRATIVA Y LEGAL
AREA DE MERCADEO





mercado para ofrecer 
confecciones terminadas.
Realizar análisis de necesidades 
del mercado del sector.





8.5 ANÁLISIS DE LA MICROEMPRESA 
 
 
8.5.1 Área administrativa, comercial y legal 
 
En el área administrativa, la Microempresa está constituida por su Gerente y 
Propietaria Clelia Escobar, quien toma todas las decisiones de su negocio y se 
encarga de las funciones requeridas en el cumplimiento exitoso de los procesos 
que se deben llevar a cabo para alcanzar las metas trazadas. 
 
Esta microempresa de venta de productos de belleza, hasta ahora no se ha 
dedicado a ofrecer productos fuera de su local, sus clientes están localizados en el 
sector del barrio Las Palmas, comuna 18 en la ciudad de Cali, es dirigida por su 
Gerente y Propietaria quien tiene definido, basada en su experiencia su operación 
comercial de la siguiente manera: 
 
1. Busca, clasifica y decide sus proveedores, dependiendo del tipo de precios 
que estos le ofrezcan. 
 
2. Confía en la publicidad boca a boca para maximizar sus clientes. 
 
3. El lugar de operación es su casa, donde recibe las visita  de sus clientes 
cuado necesitan algún producto. 
 
En el área legal, La microempresa no se encuentra registrada en la Cámara de 
Comercio, no tiene el Registro Único Tributario (RUT) expedido por la DIAN, ni 
paga impuesto de Industria y Comercio en el municipio. 
 
Con el fin de mejorar el área administrativa se crea para la microempresa, las 



















Somos una empresa que nace con el fin de suplir las necesidades de lo clientes 
que viven en el barrió las palmas y zonas aledañas, en cuanto a asesoría de 
belleza se refiere, además aprovecha la oportunidad teniendo en cuenta que los  
negocios de belleza son pocos por esta zona.  
Se  quiere suplir esta  necesidad de servicio y calidad de atención  presentando 
esta Empresa con ideas nuevas para atrapar más  clientes en el barrio las Palmas 





Buscar cada día ser la mejor Empresa de asesoría en Belleza en la comuna 18, 
gracias al excelente  servicio y calidad de atención al cliente que ofrece Productos 
de Belleza, y a la vez ser líder en la profesión y  en el gremio.  
En el 2020 Productos de Belleza será un sueño hecho realidad  para darle imagen 
a nuestra comuna 18, y ser modelo de  Empresa y ejemplo para el  barrio las 
Palmas y todas las zonas aledañas. 
 



















 Gerente y Propietaria  
 
Clelia Escobar    
 
   Productos de Belleza
 






Cuadro 1. Análisis DOFA 
 
Fuente: Autor  
 
8.5.2 Área de mercadeo 
 
En esta área se realizó un análisis desde los clientes, la mezcla de mercadeo con 
que cuenta la microempresa, hasta diseñar una imagen corporativa, darse a 
conocer entre sus clientes potenciales, y ser recordada en los actuales, como una 














• Perfil de Clientes:  Amas de casa y vecinas, que estén dispuestas a estar a 
la vanguardia de la moda. 
 
• Clientes Potenciales:  Amas de casa, vecinas y salones de belleza que 
estén en el mismo barrio donde la empresaria tiene su negocio. 
 
• Competidores:  La señora Carmen es una competidora no tan directa de 
Clelia ya que esta presta el mismo servicio y otro adicional, la única 
diferencia es que la señora carmen no esta en el barrio Las Palmas. 
 
• Proveedores:  Para la compra de insumos se desplaza hasta el centro de la 
ciudad, y compra en: 
 
Centro Comercial La Colmenita. 
 
Tabla 2. Lista de clientes 
 
NOMBRE UBICACIÓN  DIRECCIÖN TELEFONO CELULAR 
Yurley 
Nazarith Las Palmas 
Calle 1d oeste # 
34 58 323 04 98  
314 618 79 
87 
Claribel Díaz Las Palmas 
Calle 3oeste # 12 
56   323 62 87 
 314 706 08 
89 
Angela 
Sánchez Las Palmas 
Calle 3 oeste # 90 
3   
318 740 98 
73 
Dalghi Ruth 
Mina Las Palmas 
Cra 90 Bis Oeste 
#3 30 321 00 84  
313 700 62 
44 
Maricel 
Nazarith  Las Palmas 
Calle 3 oeste # 90 
23 321 69 54 

























SERVICIO Buena calidad. 




PRECIO Bueno al cliente Política de precios 




Sin nombre ni 
tarjetas Diseño de estos Área de publicidad 
PLAZA Directo al cliente 
Programación de 
compras 








Se crea para la empresa un nombre comercial, logo, slogan. Con el fin de 
identificarse ante el mercado objetivo, generar recordación y posicionamiento. 
 
Nombre Microempresa: PRODUCTOS DE BELLEZA 
 
 
Figura 4. Tarjeta de presentación 
 
 
Fuente: Autor (idea)  
 





En esta área de la microempresa se recomienda mantener actualizados los 
registros contables diariamente, tener en cuenta las compras de insumos 
cantidades y precios, los tiempos utilizados en la terminación de cada servicio, y 
los pagos recibidos, esta información permite realizar los estados financieros, 
balance final, estado de resultado, cuadros de costos e inventarios, y hallar los 
indicadores para el análisis financiero y contable, que nos dan como resultado la 
calificación de la gestión de la microempresa. 
 
 
Con el apoyo de las plantillas en formato Excel, facilitadas por la Fundación 





INVENTARIO INICIAL DE ACTIVOS FIJOS 
                                                                          
VITRINA MEDIANA  1 $ 100.000  $ 100.000  
      $ 100.000  
                                                                                                                       
 
 
La empresaria hasta el momento en su local dentro de su inventario de activos 





























PRDUCTOS DE BELLEZA, tiene un margen de contribución de 49.6%, lo cual nos 
muestra que sus servicios contribuyen en este porcentaje, al cubrimiento de los 











GASTOS ADMINISTRATIVOS      
SUELDOS DE ADMINISTRACION     
PRESTACIONES SOCIALES     
APORTES PARAFISCALES     
SUELDO EMPRESARIO $ 110.000 99,2% 
DEPRECIACION MUEBLES Y 
ENSERES $ 833 0,8% 
DEPRECIACION EQUIPO DE 
COMPUTO     
DEPRECIACION VEHICULOS     
TRANSPORTE ADMINISTRATIVO     
GASTOS DE PAPELERIA     
GASTOS DE PROPAGANDA     
MANTENIMIENTO VEHICULO     
ARRENDAMIENTO OFICINA O LOCAL     
SERVICIOS PUBLICOS OFICINA O 
LOCAL     
TELEFONO, INTERNET     
CELULAR     
GASTOS FINANCIEROS     
CAFETERIA     
ASEO     
IMPUESTOS     
VIGILANCIA     
TOTAL GASTOS DE 
ADMINISTRACION $ 110.833 100,0% 
   
TOTAL COSTOS FIJOS MAS 




















ALIMENTACION $ 60.000 
TRANSPORTE FAMILIA $ 10.000 
PENSION COLEGIOS $ 20.000 
SERVICIOS PUBLICOS CASA $ 20.000 
TOTAL SUELDO $ 110.000 
 
 
Los costos fijos de PRODUCTOS DE BELLEZA suman $110.883, de los cuales 
$110.000, son el sueldo de la empresaria, constituyendo casi el 99.2% de estos, la 
cantidad restante son el mantenimiento de las maquinas y las depreciaciones. La 
microempresa no paga servicios públicos, no tiene costos de arrendo de local, 
pues funciona en la casa de la microempresaria. 
 
Margen de contribución ponderado 
 
MARGEN DE CONTRIBUCION PONDERADO  
    
 Participación  Margen de  Margen  




ponderado  100,00% 49,60% 49,60% 
 Margen de la empresa   49,60% 
 PUNTO DE EQUILIBRIO MES $ 223.454 
 PUNTO EQUILIBRIO DIARIO  $ 7.448 
 
 
La Microempresa debe vender servicios por un valor mínimo de doscientos 
veintitrés mil cuatrocientos cincuenta y cuatro pesos mensuales ($223.454), para 
alcanzar su punto de equilibrio, es decir, en este nivel quedan cubiertos los costos, 











ESTUDIO DE COSTOS VS ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS  
 
  ESTUDIO 
 % COSTOS 
VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 250.000 
COSTOS VARIABLES          ( - ) 50% $ 126.000 
MARGEN DE CONTRIBUCION ( = ) 50% $ 124.000 
COSTOS FIJOS Y GASTOS  ( - ) 44% $ 110.833 
UTILIDAD 5% $ 13.167 
 
 
La empresaria cuenta con unas ventas promedio al mes de $ 250.000, unos 
costos variables de $126.000, un margen de contribución de $ 124.000, unos 
costos fijos de $ 110.833 y una utilidad de $ 13.167. 
 
 
PROMEDIO DE VENTAS AÑO 
 








ENERO   1   
FEBRERO   1   
MARZO   1   
ABRIL    1   
MAYO   1   
JUNIO   1   
JULIO   1   
AGOSTO   1   
SEPTIEMBRE   1   
OCTUBRE   1   
NOVIEMBRE   1   
DICIEMBRE   1   
TOTAL 0 12 0 
VALOR VENTA    $ 250.000   
 















CAJA $ 60.000 $ 100.000 66,7% 
BANCOS $ 0 $ 0   
CUENTAS POR 
COBRAR CLIENTES $ 0 $ 117.500   
INVENTARIOS $ 576.400 $ 483.900 -16,0% 
OTROS $ 0 $ 0   
TOTAL ACTIVO 
CORRIENTE $ 636.400 $ 701.400 10,2% 
MAQUINARIA Y 
EQUIPO $ 0 $ 0   
MUEBLES Y 
ENSERES $ 100.000 $ 100.000 0,0% 
EQUIPO DE 
COMPUTO $ 0 $ 0   
VEHICULOS $ 0 $ 0   
CONSTRUCCIONES $ 0 $ 0   
TERRENOS $ 0 $ 0   
DEPRECIACIONES $ 0 $ 0   
TOTAL ACTIVO FIJO $ 100.000 $ 100.000 0,0% 
OTROS ACTIVOS $ 0 $ 0   






CAPITAL $ 200.000 $ 200.000 0,0% 
UTILIDAD 
ACUMULADA $ 536.400 $ 536.400 0,0% 
UTILIDAD DEL 
PERIODO $ 0 $ 65.000   
TOTAL PATRIMONIO $ 736.400 $ 801.400 8,8% 
TOTAL PASIVO MAS 
PATRIMONIO $ 736.400 $ 801.400 8,8% 
 
La empresaria tuvo los siguientes cambios: 
 
Activos, CAJA aumento en $40.000 en porcentaje serian  66.7%. 
Activos, INVENTARIO disminuyo $92.500 en porcentaje serian -16%. 
Activos Cte., aumento en $65.000 en porcentaje serian 10.2%. 





ESTADO DE GANANCIAS O PÉRDIDAS 
 
VENTAS DE CONTADO  $ 225.000,00  
VENTAS A CREDITO   
OTROS INGRESOS   
INVENTARIO INICIAL 576.400 
COMPRAS DE CONTADO 20.000 
COMPRAS A CREDITO   
SALARIO DE PRODUCCION   
COSTOS GENERALES   
INVENTARIO FIANAL 483.900 
COSTO DE VENTA 112.500 
SALARIOS DE ADMINISTRACION 47.500 
GASTOS GENERALES   





LIQUIDEZ CORRIENTE       
PRUEBA DE FUEGO       
RAZON DE 
ENDEUDAMIENTO     0,0% 
RAZON DE AUTONOMIA     100,0% 
RENTABILIDAD SOBRE 
VENTAS     28,9% 
RENTABILIDAD SOBRE 
ACTIVOS     8,1% 
RENTABILIDAD SOBRE 
PATRIMONIO     8,1% 
CAPITAL DE TRABAJO   $ 701.400 $ 0 
 
 
RAZON DE AUTONOMIA: Ala empresaria le pertenece el 100% de su empresa. 
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS : La empresa tiene una rentabilidad de venta 
del 28.9%. 
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS : La empresa tiene una rentabilidad Sobre 
activo de 8.1%. 







8.6 PLAN DE ACCIÓN A SEGUIR 
 
PRODUCTOS DE BELLEZA 
 
PLAN DE ACCION Y TAREAS A SEGUIR CON CADA UNO DE LO S 
EMPRESARIOS.  
 
Clelia Escobar Productos de Belleza                       
 
AREA DE COSTOS:  Es muy importante que la empresaria Clelia 
Escobar tenga en cuenta la manera de llevar sus registros cabe resaltar 
que solo esta anotando las ventas diarias, pero hace falta crear una 
carpeta en donde sepa cuales son sus compras mensuales, es 
importante que realice un conteo físico de su inventario cada 15 días o 
cada 30 días. 
Si en algún momento incluye un producto nuevo es importante que lo tenga en 
cuanta para un nuevo conteo de su inventario, si no lo hace así puede tener 
descuadres. 
AREA DE MERCADEO:  Es muy importante que le empresaria tenga en cuenta la 
parte eléctrica de negocio, esta presenta unas deficiencias que son muy 
peligrosas, en su casa, en el cuarto donde esta su negocio hay un par de cables 
sueltos que tiene electricidad y están a la altura de la cabeza de cualquier 
persona. 
El asesor hizo las respectivas recomendaciones a la empresaria, es un proyecto 
que no se realizo por que en el momento la empresaria no contaba con dinero 
para realizar las modificaciones, en este momento están construyendo la segunda 
planta de su casa, la empresaria ya le comento al maestro de la obra que le 
hiciera los cambios adecuados. 
También se le recomendó pintar su casa esta en obra negra y nunca llama la 
atención de sus clientes, solo saben que hay un negocio de belleza las personas 
que viven en su misma cuadra. 
Se tiene como estrategia, después de realizar las primeras modificaciones mandar 
a hacer el aviso según lo cotizado, así como la estructura para colocarlo, gracias 
32 
 
al diseño elaborado, realizar la publicidad con volantes que atraigan nuevos 
clientes ofreciendo  descuentos en los días con poco movimiento.  
 
AREA ADMINISTRATIVA: Se diseño una Misión y una Visión la cual direcciona a 
la empresaria y a su negocio, se le recomienda ala empresaria imprimir y 
mostrarla en su negocio para estar siempre trabajando con unos lineamientos 
establecidos. 
  
• Por la naturaleza de este tipo de negocio, donde la publicidad del boca a 
boca, o recomendaciones de clientes actuales tiene una gran importancia, 
se recomienda dar utilización a la imagen corporativa, distribuyendo tarjetas 
de presentación, resaltando  sus servicios de excelente calidad, 
garantizados por la experiencia y su conocimiento. 
 
• Programar visitas a sus clientes cuando estos lo requieran, teniendo en 
cuenta los costos y ventajas que esto conlleva, facilitando la cercanía entre 
la microempresa y sus clientes. 
 
• Establecer políticas de precios, para lograr un lineamiento en este tema, y 
conocer los márgenes reales de utilidad. 
 
• Minimizando las perdidas de algunos servicios de clínica de ropa, donde el 
cliente recoge su prenda sin cancelar, se sugiere pedir un adelanto del 50% 
del valor del servicio para realizarlo. 
 
• Verificar los costos reales de los insumos, establecer las cantidades 
utilizadas en cada uno de los arreglos para minimizar los tiempos, mejorar 
sus precios, logrando mayor competitividad. 
 
• Diseñar y ofrecer productos terminados, que se adapten a las tendencias y 
necesidades de la temporada. 
 
• En el área financiera y contable, se recomienda mantener el registro de los 
movimientos contables en el sistema simple de cuentas, donde quede 
constancia de las compras de insumos realizadas, fecha, precios de 
compra, costos variables, datos que permiten establecer precios justos de 
servicio de clínica de ropa y venta de diseños terminados, calculados según 
los porcentajes de utilidad y la complejidad del servicio, finalmente permiten 




9. DESARROLLO SEGUNDO OBJETIVO ESPECIFICO 
 
 
9.1 DATOS GENERALES DE LA MICROEMPRESA 
 
 
Empresario:    María Teresa Sevillano 
Identificación:   31.125.320 
Razón Social:  Ninguna 
Actividad Económica:  Comercializadora de Cascos y Chalecos 
Dirección Comercial:  Parqueadero la 14 de Calima 
Teléfono:    Ninguno 
Móvil:    3186572628 
Antigüedad:   5 Años 
 
 
9.2 PERFIL EMPRESARIAL 
 






María Teresa Sevillano, mujer de 37 años, casada, vive con su esposo y sus dos 
hijos, ama de casa, quien ha encontrado junto con su esposo Miguel Ángel  la 
comercialización de cascos y chalecos para motocicletas, la posibilidad de ocupar 
su tiempo libre y obtener un ingreso adicional, con el fin de mejorar su calidad de 
vida. 
 
Vendedores por naturaleza, con más de 5 años de experiencia, su principal 
objetivo es mantener sus clientes satisfechos, entregando la mejer calidad y el 
34 
 
mejor servicio en este tipo de productos que tienen como fin proteger la vida de los 
motociclistas.. 
La microempresa está dedicada a suplir todo tipo de necesidades en cuanto a 
cascos y chalecos, ya que  hoy en día es muy fácil tener una motocicleta como 
medio de transporté logrando tener una economía con relación a disminuir precios 
en la gasolina. Asesorar a todas los clientes en cuanto a cascos y chalecos, 
teniendo presente que esta es una de las soluciones para transitar en moto, los 
cascos y los chalecos se venden en varias presentaciones, estos empresarios 
funciona en un local ambulante detrás de la 14 de calima, tienen un stand en 
donde exhibe las mayoría de sus productos, Doña Teresa y don Miguel, son los 
gerentes y propietaria del negocio, son quienes definen las actividades que se 



































9.3 DIAGNÓSTICO INICIAL 
 
 
En el mes de Febrero de dos mil diez se dio inicio a la asesoría empresarial para 
la señora María Teresa Sevillano, en su negocio dedicado a la comercialización de 
cascos y chalecos y en este proceso encontramos: 
 
• La microempresa no está registrada legalmente. 
 
• La microempresaria como Propietaria y Gerente, se encarga de desarrollar 
todas las actividades requeridas para el buen funcionamiento de su 
negocio. 
 
• No cuenta con misión, visión, ni un análisis DOFA; que se constituyan en 
una guía fundamental para la planeación estratégica. 
 
• Falta un nombre comercial, y medios para identificar su microempresa, no 
implementa publicidad de ningún tipo, llega directamente al cliente. 
 
• No lleva registros del movimiento contable del negocio, desconoce los 
costos reales de funcionamiento y la rentabilidad de su negocio. 
 
• Nunca ha realizado los estados financieros de la microempresa. 
 
 
• Sus proveedores están  en el centro de Cali, compra a medida que se le 
acaba los insumos. 
 
• Precios se definen dependiendo del servicio y el cliente. Sin definición clara 
de costos y utilidades. Carece de una lista de precios para sus servicios. 
 
• Generalmente los servicios son pagados contra entrega, cuando los clientes 













9.4 PLAN DE ACCIÓN INICIAL 










9.5ANÁLISIS DE LA MICROEMPRESA 
 
 
9.5.1Área administrativa, comercial y legal 
 
En el área administrativa, la Microempresa está constituida por su Gerente y 
Propietaria Miguel Ángel González, quien toma todas las decisiones de su negocio 
y se encarga de las funciones requeridas en el cumplimiento exitoso de los 
procesos que se deben llevar a cabo para alcanzar las metas trazadas. 
 
Esta microempresa que comercializa cascos y chalecos, hasta ahora no se ha 
dedicado a ofrecer productos fuera de su local, sus clientes están localizados en el 
sector del barrio Calima, en la ciudad de Cali, es dirigida por su Gerente y 
Propietario quien tiene definido, basada en su experiencia su operación comercial 
de la siguiente manera: 
 
1. Busca, clasifica y decide sus proveedores, dependiendo del tipo de precios 
que estos le ofrezcan. 
 
2. El lugar de operación es puesto ambulante, donde recibe la visita de sus 




En el área legal, La microempresa no se encuentra registrada en la Cámara de 
Comercio, no tiene el Registro Único Tributario (RUT) expedido por la DIAN, ni 
paga impuesto de Industria y Comercio en el municipio. 
 
Con el fin de mejorar el área administrativa se crea para la microempresa, las 





Distribuir y Comercializar Cascos y Chalecos, de la más alta calidad, que superen 
las expectativas de nuestros clientes, cuidando el bienestar de ellos y cumpliendo 





Lograr ser un negocio reconocido por su eficiente gestión en la distribución,  
Comercialización y atención a la totalidad de los clientes de la ciudad de  
Santiago de  Cali, e incursionar en el mercado regional. 
 























 Gerente y Propietaria  
 
Miguel Angel Gonzalez    
 
      Comercializadora
 











Fuente: Autor  
 
9.5.2 Área de mercadeo 
 
En esta área se realizó un análisis desde los clientes, la mezcla de mercadeo con 
que cuenta la microempresa, hasta diseñar una imagen corporativa, darse a 
conocer entre sus clientes potenciales, y ser recordada en los actuales, como una 















• Perfil de Clientes:  Aplica cualquier tipo de clientes de sexo masculino o 
femenino con edad para manejar una motocicleta. 
 
• Clientes Potenciales:  Personas que tengan moto y no hayan comprado su 
casco y su chaleco y negocios en el centro de la cuidad donde se pueden 
realizar posibles acuerdos. 
 
• Proveedores:  Para la compra de insumos se desplaza hasta el centro de la 
ciudad, y compra. 
 
 
Tabla 2. Lista de clientes 
 
NOMBRE UBICACIÓN TELEFONO CELULAR 
Juan Camilo Díaz Zonas Aledañas 323 04 98  314 618 79 87 
Pedro Escobar Zonas Aledañas 323 62 87  314 706 08 89 
Diana Tamayo Zonas Aledañas   318 740 98 73 
Carlos Flores Zonas Aledañas 321 00 84  313 700 62 44 
Amanda 













SERVICIO Buena calidad. 




PRECIO Bueno al cliente Política de precios 




Sin nombre ni 
tarjetas Diseño de estos  Publicidad 
PLAZA Directo al cliente 
Programación de 
compras 









Se crea para la empresa un nombre comercial, logo, slogan. Con el fin de 
identificarse ante el mercado objetivo, generar recordación y posicionamiento. 
 
Nombre Microempresa: COMERCIALIZADORA DE CASCOS Y CHALECOS 
 
 




Fuente: Autor (idea)  
 
9.5.3 Área contable y financiera 
 
 
En esta área de la microempresa se recomienda mantener actualizados los 
registros contables diariamente, tener en cuenta las compras de insumos 
cantidades y precios, los tiempos utilizados en la terminación de cada servicio, y 
los pagos recibidos, esta información permite realizar los estados financieros, 
balance final, estado de resultado, cuadros de costos e inventarios, y hallar los 
indicadores para el análisis financiero y contable, que nos dan como resultado la 
calificación de la gestión de la microempresa. 
 
 
Con el apoyo de las plantillas en formato Excel, facilitadas por la Fundación 










INVENTARIO INICIAL DE ACTIVOS FIJOS 
 
Gancho y Vitrina   1 $ 70.000  $ 70.000  
      $ 70.000  
 
MARGEN DE CONTRIBUCIÓN INDUSTRIA 
 
     
No 
        
PRODUCTO PRECIO DE MARGEN DE MARGEN DE 
  VENTA CONTRIBUCION CONTRIBUCION 
    EN $ EN % 
1 Chaleco Sencillo $ 22.000 $ 9.000 41% 
2 Chaqueta Sencilla $ 35.000 $ 15.000 43% 
3 Chaleco Bogotano $ 20.000 $ 14.000 70% 
4 Chaleco H $ 12.000 $ 7.000 58% 
5 Chaleco Malla $ 12.000 $ 8.000 67% 
6 Chaleco Galáctico $ 25.000 $ 15.000 60% 
7 
Chaleco Galáctico 
Pequeño $ 15.000 $ 11.000 73% 
8 
Chaleco Galáctico 
Mediano $ 20.000 $ 14.000 70% 
9 
Chaleco Gal actino 
Grande $ 20.000 $ 12.000 60% 
10 Chaleco Playboy $ 20.000 $ 14.000 70% 
11 Casco Sencillo $ 20.000 $ 10.000 50% 
12 Casco Normal  $ 35.000 $ 13.000 37% 
13 Casco con Visera $ 30.000 $ 10.000 33% 
14 Casco Pequeño $ 25.000 $ 8.000 32% 
 
MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO  51.4%  
    
COSTO VARIABLE DE C OMERCIO       48.6%                                  
 
 
COMERCILIZADORA DE CASCOS Y CHALECOS , tiene un margen de 
contribución de 51.4%, lo cual nos muestra que sus servicios contribuyen en este 







GASTOS ADMINISTRATIVOS      
SUELDOS DE ADMINISTRACION     
PRESTACIONES SOCIALES     
APORTES PARAFISCALES     
SUELDO EMPRESARIO $ 740.000 99,9% 
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $ 583 0,1% 
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO     
DEPRECIACION VEHICULOS     
TRANSPORTE ADMINISTRATIVO     
GASTOS DE PAPELERIA     
GASTOS DE PROPAGANDA     
MANTENIMIENTO VEHICULO     
ARRENDAMIENTO OFICINA O LOCAL     
SERVICIOS PUBLICOS OFICINA O LOCAL     
TELEFONO, INTERNET     
CELULAR     
GASTOS FINANCIEROS     
CAFETERIA     
ASEO     
IMPUESTOS     
VIGILANCIA     
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION  $ 740.583 100,0% 
   









ALIMENTACION $ 500.000 
TRANSPORTE FAMILIA $ 90.000 
  
SERVICIOS PUBLICOS CASA $ 150.000 
TOTAL SUELDO $740.000 
 
 
Los costos fijos de LA COMERCIALIZADORA suman $740.000 de los cuales 
$740.000, son el sueldo de la empresaria, constituyendo casi el 99.9 % de estos, 
la cantidad restante son el mantenimiento de las maquinas y las depreciaciones. 




MARGEN DE CONTRIBUCION PONDERADO  
    
 Participación  Margen de  Margen  
 Ventas  Contribución  Ponderado  
Margen de 
comercio 1 
ponderado 100,00% 51.45% 51.45% 
 Margen de la empresa   51.45% 
 PUNTO DE EQUILIBRIO MES $ 1.439.509 
 PUNTO EQUILIBRIO DIARIO $ 47.984  
 
 
La Microempresa debe vender servicios por un valor mínimo de doscientos 
veintitrés mil cuatrocientos cincuenta y cuatro pesos mensuales ($1.439.509), para 
alcanzar su punto de equilibrio, es decir, en este nivel quedan cubiertos los costos, 
y la microempresa no genera pérdidas ni ganancias. 
 
ESTUDIO DE COSTOS VS ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS  
 
  ESTUDIO 
 % COSTOS 
VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 2.320.000 
COSTOS VARIABLES          ( - ) 50% $ 1.126.431 
MARGEN DE CONTRIBUCION ( = )  50% $ 1.193.569 
COSTOS FIJOS Y GASTOS  ( - ) 44% $ 740.583 
UTILIDAD 5% $ 452.986 
 
 
La empresaria cuenta con unas ventas promedio al mes de $ 2.320.000, unos 
costos variables de $1.126.431, un margen de contribución de $ 1.193.569, unos 














PROMEDIO DE VENTAS AÑO 
 








ENERO   1   
FEBRERO   1   
MARZO   1   
ABRIL   1   
MAYO   1   
JUNIO   1   
JULIO   1   
AGOSTO   1   
SEPTIEMBRE   1   
OCTUBRE   1   
NOVIEMBRE   1   
DICIEMBRE   1   
TOTAL 0 12 0 





La empresaria tiene unas ventas mensuales de $ 2.320.000 promediándolas al 






















BALANCE GENERAL COMPARATIVO 
 
ACTIVOS BALANCE INICIAL BALANCE FINAL CAMBIOS
CAJA $ 100.000 $ 180.000 80,0%
BANCOS $ 400.000 $ 1.770.000 342,5%
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES
INVENTARIOS $ 1.828.000 $ 979.000 -46,4%
OTROS
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 2.328.000 $ 2.929.000 25,8%
MAQUINARIA Y EQUIPO






TOTAL ACTIVO FIJO $ 70.000 $ 70.000
OTROS ACTIVOS
TOTAL ACTIVOS $ 2.398.000 $ 2.999.000 25,1%








TOTAL PASIVO LARGO PLAZO
TOTAL PASIVOS
CAPITAL $ 500.000 $ 500.000
UTILIDAD ACUMULADA $ 1.898.000 $ 1.898.000
UTILIDAD DEL PERIODO $ 601.000
TOTAL PATRIMONIO $ 2.398.000 $ 2.999.000 25,1%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONI $ 2.398.000 $ 2.999.000 25,1%  
 
 
La empresaria tuvo los siguientes cambios: 
 
Activos, CAJA aumento en $80.000 en porcentaje serian  80.0%. 
Activos, INVENTARIO disminuyo $849.000 en porcentaje serian -46.4%. 
Activos Cte., aumento en $601.000 en porcentaje serian 25.8%. 







ESTADO DE GANANCIAS O PÉRDIDAS 
 
VENTAS DE CONTADO  $ 2.500.000  
VENTAS A CREDITO   
OTROS INGRESOS   
INVENTARIO INICIAL 1.828.000 
COMPRAS DE CONTADO 350.000 
COMPRAS A CREDITO   
SALARIO DE PRODUCCION   
COSTOS GENERALES   
INVENTARIO FIANAL 979.000 
COSTO DE VENTA 1.199.000 
SALARIOS DE ADMINISTRACION 700.000 
GASTOS GENERALES   





LIQUIDEZ CORRIENTE       
PRUEBA DE FUEGO       
RAZON DE 
ENDEUDAMIENTO      
RAZON DE AUTONOMIA     100,0% 
RENTABILIDAD SOBRE 
VENTAS     24.0% 
RENTABILIDAD SOBRE 
ACTIVOS     20.0% 
RENTABILIDAD SOBRE 
PATRIMONIO     20.0% 
CAPITAL DE TRABAJO   
$ 
2.929.000 $ 0 
 
RAZON DE AUTONOMIA: Ala empresaria le pertenece el 100% de su empresa. 
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS : La empresa tiene una rentabilidad de venta 
del 24. %. 
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS : La empresa tiene una rentabilidad Sobre 
activo de 20%. 







9.6 PLAN DE ACCIÓN A SEGUIR 
 
COMERCIALIZADORA DE CASCOS Y CHALECOS 
 
PLAN DE ACCION Y TAREAS A SEGUIR CON CADA UNO DE LO S 
EMPRESARIOS.  
 
Miguel Ángel González  Cascos y Chalecos                                         
 
AREA DE COSTOS:  Se le recomendó en el trascurso de la asesoría prestada al 
empresario que llevara los registros diarios de su negocio para un mejor control en 
el área de los costos, el casi nunca estuvo de acuerdo en llevar un cuaderno decía 
que eso lo volvía esclavo, pero el asesor le insistió y queda como tarea que el 
empresario lleve sus registros. 
Es importante que en la parte de su sueldo disminuya un poco en sus gastos, esto 
con el fin de tener más rentabilidad dentro de su negocio. 
 
AREA DE MARCADEO: Al empresario se le diseño una imagen corporativa para 
que su negocio fuera reconocido por los clientes y de esta forma diferenciarse de 
la competencia, se hizo una cotización de un pendón para que su negocio fuera un 
poco más comercial pero el empresario no le llamo nunca la atención, es 
importante insistir en esta parte para lograr una buena diferenciación. 
Se realizaron visitas al centro de la cuidad con el empresario para lograr algún 
negocio con los almacenes en donde venden motos, pero no hubo éxito por el 
momento es importante seguir insistiendo y realizando visitas ya que en este 
sector hay un mercado comercial importante. 
Se diseño el portafolio con el fin de tener un valor agregado dentro de su negocio.  
 
AREA ADMINISTRATIVA:  Se diseño una Misión y una Visión la cual direcciona a 
la empresaria y a su negocio, se le recomienda a la empresaria imprimir y 




10.  DESARROLLO TERCER OBJETIVO ESPECIFICO 
 
10.1 DATOS GENERALES DE LA MICROEMPRESA 
 
 
Empresaria:    Luz Karime Borrero  
Identificación:   66.957.730 
Razón Social:  Ninguna 
Actividad Económica:  Papelería Los Mellizos 
Dirección Comercial:  Carrera 82 Oeste# 1c 54 Barrio Alto Nápoles 
Teléfono:    3242982 
Móvil:    3122121534 
Antigüedad:   7 Años 
 
 
10.2 PERFIL EMPRESARIAL 




Luz Karime Borrero, Mi nombre es Luz Karime Borrero, tengo 35 años de edad, 
vivo con mis padres y mis dos hijos. 
Desde hace 5 años vivo en el barrio alto Nápoles , hasta hace unos meses 
trabajaba como empleada en una empresa, pero mis horarios eran muy apretados 
y no me quedaba tiempo para compartir con mis dos hijos, por esto, tomé la 
decisión de renunciar.  Fue allí cuando con mis padres toma la decisión de trabajar 
con ellos en la papelería, donde cada uno tuviera un espacio para trabajar en ella. 
Mi  meta es poder contratar un empleado que me ayude en el negocio, para poder 




Vendedora por naturaleza, con más de 2 años de experiencia, su principal objetivo 
es mantener sus clientes satisfechos, entregando la mejer calidad y el mejor 
servicio de papelería. 
La microempresa está dedicada a suplir todo tipo de necesidades en cuanto a 
papelería se refiere, ya que existen niños y colegios cercanos en donde está su 
local, asesorar a todas los clientes con respecto a la papelería, Luz Karime, es la 
gerente propietaria del negocio, es quien define las actividades que se realizan, 




10.3 DIAGNÓSTICO INICIAL 
 
 
En el mes de Febrero de dos mil diez se dio inicio a la asesoría empresarial para 
la señora Clelia Escobar, en su negocio dedicado a la venta de artículos de 
Papelería y en este proceso encontramos: 
 
• La microempresa no está registrada legalmente. 
 
• La microempresaria como Propietaria y Gerente, se encarga de desarrollar 
todas las actividades requeridas para el buen funcionamiento de su 
negocio. 
 
• No cuenta con misión, visión, ni un análisis DOFA; que se constituyan en 
una guía fundamental para la planeación estratégica. 
 
• Falta un nombre comercial, y medios para identificar su microempresa, no 
implementa publicidad de ningún tipo, llega directamente al cliente. 
 
• No lleva registros del movimiento contable del negocio, desconoce los 
costos reales de funcionamiento y la rentabilidad de su negocio. 
 
• Nunca ha realizado los estados financieros de la microempresa. 
 
• Sus proveedores están  en el centro de Cali, compra a medida que se le 
acaba los insumos. 
 
• Precios se definen dependiendo del servicio y el cliente. Sin definición clara 
de costos y utilidades. Carece de una lista de precios para sus servicios. 
 
• Generalmente los servicios son pagados contra entrega, cuando los clientes 





10.4 PLAN DE ACCIÓN INICIAL 











10.5ANÁLISIS DE LA MICROEMPRESA 
 
 
10.5.1Área administrativa, comercial y legal 
 
En el área administrativa, la Microempresa está constituida por su Gerente y 
Propietaria Luz Karime Borrero, quien toma todas las decisiones de su negocio y 
se encarga de las funciones requeridas en el cumplimiento exitoso de los procesos 
que se deben llevar a cabo para alcanzar las metas trazadas. 
 
Esta microempresa que vende artículos de papelería, hasta ahora no se ha 
dedicado a ofrecer productos fuera de su local, sus clientes están localizados en el 
sector del barrio Alto Nápoles, comuna 18, en la ciudad de Cali, es dirigida por su 
Gerente y Propietario quien tiene definido, basada en su experiencia su operación 
comercial de la siguiente manera: 
 
1. Busca, clasifica y decide sus proveedores, dependiendo del tipo de precios 
que estos le ofrezcan. 
 
2. El lugar de operación es puesto ambulante, donde recibe las visita  de sus 




En el área legal, La microempresa no se encuentra registrada en la Cámara de 
Comercio, no tiene el Registro Único Tributario (RUT) expedido por la DIAN, ni 
paga impuesto de Industria y Comercio en el municipio. 
 
Con el fin de mejorar el área administrativa se crea para la microempresa, las 





Proporcionar a todos los clientes un excelente servicio, productos de óptima 
calidad, a un precio competitivo, la incorporación constante de nuevos artículos y 




Recibir un servicio excelente por parte de todo el personal, en forma 
desinteresada. Encontrar una respuesta integral a sus necesidades. 
 Encontrar una comunicación directa con la persona que le dará solución. 
Recibir una garantía total de los productos o servicios recibidos. 























 Gerente y Propietaria  
 
Luz Karime Borrero    
 
   Papeleria los Mellizos
 
   
Cliente final 











Fuente: Autor  
 
10.5.2  Área de mercadeo 
 
En esta área se realizó un análisis desde los clientes, la mezcla de mercadeo con 
que cuenta la microempresa, hasta diseñar una imagen corporativa, darse a 
conocer entre sus clientes potenciales, y ser recordada en los actuales, como una 



















• Perfil de Clientes:  Amas de casa, niños y clientes que necesiten artículos 
de papelería. 
 
• Clientes Potenciales:  Colegios cercanos a la papelería, la ACADEMIA 
MILITAR y otras papelerías cercanas. 
 
• Competidores:  La papelería “la gran Esquina” competidora no tan directa 
de Luz Karime ya que esta presta el mismo servicio y otro adicional,  
 
• Proveedores:  Para la compra de insumos se desplaza hasta el centro de la 
ciudad, y compra en: 
 
Papelería el CID. 
 
Tabla 2. Lista de clientes 
 
NOMBRE UBICACIÓN DIRECCIÖN TELEFONO 
Alba López Alto Nápoles Carrera 2B Bis #2 05 3235869  
Nayibe 
Fernández Alto Nápoles Carrera 82d # 2 b 15   3235791 
Marlene Cardona Alto Nápoles Calle 12 # 82b 15 3230624  
Irene duarte Alto Nápoles 
Carrera 82 d Oeste # 
2b 05 3233206 
Alba libia álzate  Alto Nápoles 
Calle 2b con cra 82 d 



























SERVICIO Buena calidad. 




PRECIO Bueno al cliente Política de precios 




Sin nombre ni 
tarjetas Diseño de estos Área de publicidad 
PLAZA Directo al cliente 
Programación de 
compras 








Se crea para la empresa un nombre comercial, logo, slogan. Con el fin de 
identificarse ante el mercado objetivo, generar recordación y posicionamiento. 
 
Nombre Microempresa: PAPELERIA LOS MELLIZOS 
 
 




Fuente: Autor (idea)  
 




En esta área de la microempresa se recomienda mantener actualizados los 
registros contables diariamente, tener en cuenta las compras de insumos 
cantidades y precios, los tiempos utilizados en la terminación de cada servicio, y 
los pagos recibidos, esta información permite realizar los estados financieros, 
balance final, estado de resultado, cuadros de costos e inventarios, y hallar los 
indicadores para el análisis financiero y contable, que nos dan como resultado la 
calificación de la gestión de la microempresa. 
 
 
Con el apoyo de las plantillas en formato Excel, facilitadas por la Fundación 
Carvajal, se organizó la información recopilada y se obtuvieron los siguientes 
resultados: 
 
INVENTARIO INICIAL DE ACTIVOS FIJOS 
 
 
Vitrina Mediana 2 $ 140.000 
Vitrina Pequeña 3 $ 60.000 
Vitrina 4 Puestos 1 $ 120.000 
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MARGEN DE CONTRIBUCIÓN INDUSTRIA 
 
 
PRODUCTO PRECIO DE PRECIO DE MARGEN DE MARGEN DE
COMPRA VENTA CONTRIBUCION CONTRIBUCION
EN $ EN %
1 cuaderno pequeño 100 hojas $ 740 $ 900 $ 160 18%
2 cuaderno pequeño  50 hojas $ 470 $ 700 $ 230 33%
3 cuaderno pequeño argollado $ 1.460 $ 2.000 $ 540 27%
4 minas portaminas 0,7 $ 100 $ 500 $ 400 80%
5 block tamaño carta $ 1.400 $ 2.500 $ 1.100 44%
6 sacapunta $ 2.160 $ 3.600 $ 1.440 40%
7 regla grande 30 cm $ 330 $ 500 $ 170 34%
8 colores grande caja $ 1.500 $ 3.000 $ 1.500 50%
9 cartulina 1/8 x 12 $ 390 $ 1.200 $ 810 68%
10 carton paja 1/8 x 12 $ 2.040 $ 6.000 $ 3.960 66%
11 bisturi grande $ 400 $ 1.000 $ 600 60%
12 plastilina larga caja x 8 $ 540 $ 1.000 $ 460 46%
13 ega pequeña 40 gr $ 4.300 $ 12.000 $ 7.700 64%
14 lapiz mirado caja x 12 $ 5.280 $ 7.200 $ 1.920 27%
15 papel fomi 1/8 x 12 $ 3.000 $ 6.000 $ 3.000 50%
16 carpetas $ 630 $ 1.000 $ 370 37%
17 carpeta plastica $ 400 $ 700 $ 300 43%
18 papel carbon x 1/8 $ 5.000 $ 10.000 $ 5.000 50%
19 lipicero caja x 12 $ 4.200 $ 7.200 $ 3.000 42%
20 legajador tamaño carta x 12 $ 1.440 $ 6.000 $ 4.560 76%
21 sobre manila tamaño ofocio x 100 $ 4.100 $ 30.000 $ 25.900 86%
22 sobre manila tamaño carta x 12 $ 6.000 $ 20.000 $ 14.000 70%
23 cartulina pliego x 12 $ 3.200 $ 7.200 $ 4.000 56%
24 marcadores $ 650 $ 1.000 $ 350 35%
25 borrador pequeño $ 2.400 $ 7.200 $ 4.800 67%




 MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO     62.3%  
     





PAPELERIA LOS MELLIZOS, tiene un margen de contribución de 62.3%, lo cual 
nos muestra que sus servicios contribuyen en este porcentaje, al cubrimiento de 








GASTOS ADMINISTRATIVOS      
SUELDOS DE ADMINISTRACION     
PRESTACIONES SOCIALES     
APORTES PARAFISCALES     
SUELDO EMPRESARIO $ 156.000 65.8% 
DEPRECIACION MUEBLES Y 
ENSERES $ 2.667 1,1% 
DEPRECIACION EQUIPO DE 
COMPUTO     
DEPRECIACION VEHICULOS     
TRANSPORTE ADMINISTRATIVO  $12.000 5.1%  
GASTOS DE PAPELERIA     
GASTOS DE PROPAGANDA     
MANTENIMIENTO VEHICULO     
ARRENDAMIENTO OFICINA O LOCAL     
SERVICIOS PUBLICOS OFICINA O 
LOCAL     
TELEFONO, INTERNET  $66.400  $28.0% 
CELULAR     
GASTOS FINANCIEROS     
CAFETERIA     
ASEO     
IMPUESTOS     
VIGILANCIA     
TOTAL GASTOS DE 
ADMINISTRACION $237.067 100,0% 
   









VESTUARIO $ 100.000 
TRANSPORTE FAMILIA $ 6.000 
CONSUMO FAMILIA $ 50.000 
  





Los costos fijos de PAPELERIA LOS MELLIZOS suman $237.067, de los cuales 
$156.000 son el sueldo de la empresaria, constituyendo casi el 65.8% de estos, la 
cantidad restante son el mantenimiento de las maquinas y las depreciaciones. 
 La microempresa no paga servicios públicos, no tiene costos de arrendo de local, 
pues funciona en la casa de la microempresaria. 
 
Margen de contribución ponderado 
 
MARGEN DE CONTRIBUCION PONDERADO  
    
 Participación  Margen de  Margen  
 Ventas  Contribución  Ponderado  
Margen de 
comercio 1 
ponderado 100,00% 62.33% 62.33% 
 Margen de la empresa   62.33% 
 PUNTO DE EQUILIBRIO MES $ 380.318 
 PUNTO EQUILIBRIO DIARIO $ 12.677  
 
 
La Microempresa debe vender servicios por un valor mínimo de doscientos 
veintitrés mil cuatrocientos cincuenta y cuatro pesos mensuales ($380.318), para 
alcanzar su punto de equilibrio, es decir, en este nivel quedan cubiertos los costos, 
y la microempresa no genera pérdidas ni ganancias. 
 
ESTUDIO DE COSTOS VS ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS  
 
  ESTUDIO 
 % COSTOS 
VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 3.600.000 
COSTOS VARIABLES          ( - ) 50% $ 1.355.983 
MARGEN DE CONTRIBUCION ( = )  50% $ 2.244.017 
COSTOS FIJOS Y GASTOS  ( - ) 44% $ 237.067 
UTILIDAD 5% $ 2.006.951 
 
La empresaria cuenta con unas ventas promedio al mes de $ 3.600.000, unos 
costos variables de $1.355.983, un margen de contribución de $ 2.244.017, unos 








PROMEDIO DE VENTAS AÑO 
 
 PROMEDIO DE VENTAS AÑO 
 VENTA ALTA VENTA MEDIA VENTA BAJA 
ENERO   1   
FEBRERO   1   
MARZO   1   
ABRIL    1   
MAYO   1   
JUNIO   1   
JULIO   1   
AGOSTO   1   
SEPTIEMBRE   1   
OCTUBRE   1   
NOVIEMBRE   1   
DICIEMBRE   1   
TOTAL 0 12 0 
VALOR VENTA    $ 3.600.000   
 
 


























BALANCE GENERAL COMPARATIVO 
ACTIVOS BALANCE INICIAL BALANCE FINAL CAMBIOS
CAJA $ 500.000 $ 320.000 -36,0%
BANCOS
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 300.000
INVENTARIOS $ 2.543.600 $ 2.732.600 7,4%
OTROS
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 3.043.600 $ 3.352.600 10,2%
MAQUINARIA Y EQUIPO






TOTAL ACTIVO FIJO $ 320.000 $ 320.000
OTROS ACTIVOS
TOTAL ACTIVOS $ 3.363.600 $ 3.672.600 9,2%








TOTAL PASIVO LARGO PLAZO
TOTAL PASIVOS
CAPITAL $ 300.000 $ 300.000
UTILIDAD ACUMULADA $ 3.063.600 $ 3.063.600
UTILIDAD DEL PERIODO $ 309.000
TOTAL PATRIMONIO $ 3.363.600 $ 3.672.600 9,2%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONI $ 3.363.600 $ 3.672.600 9,2%  
 
ESTADO DE GANANCIAS O PÉRDIDAS 
 
VENTAS DE CONTADO  $ 300.000  
VENTAS A CREDITO   
OTROS INGRESOS   
INVENTARIO INICIAL $2.543.600 
COMPRAS DE CONTADO $80.000 
COMPRAS A CREDITO   
SALARIO DE PRODUCCION   
COSTOS GENERALES   
INVENTARIO FIANAL $2.732.600 
COSTO DE VENTA $109.000 
SALARIOS DE ADMINISTRACION $100.000 
GASTOS GENERALES   









LIQUIDEZ CORRIENTE       
PRUEBA DE FUEGO       
RAZON DE 
ENDEUDAMIENTO      
RAZON DE 
AUTONOMIA     100,0% 
RENTABILIDAD SOBRE 
VENTAS     103.% 
RENTABILIDAD SOBRE 
ACTIVOS     8,4% 
RENTABILIDAD SOBRE 
PATRIMONIO     8,4% 
CAPITAL DE TRABAJO   
$ 
3.352.600 $ 0 
 
 
RAZON DE AUTONOMIA: Ala empresaria le pertenece el 100% de su empresa. 
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS : La empresa tiene una rentabilidad de venta 
del 103. %. 
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS : La empresa tiene una rentabilidad Sobre 
activo de 8.4%. 























10.6 PLAN DE ACCIÓN A SEGUIR 
 
PAPELERIA LOS MELLIZOS 
 
PLAN DE ACCION Y TAREAS A SEGUIR CON CADA UNO DE LO S 
EMPRESARIOS.  
 
Luz Karime Borrero Papelería Los Mellizos                         
 
AREA DE COSTOS: Cuando el asesor realizo la primera visita se dio cuenta que 
esta era la empresaria mas organizada con los registros contables, Luz Karime 
lleva un cuaderno en donde anota hace algún tiempo atrás sus ventas, ella tiene 
siempre le ha comprado al mismo proveedor, cabe recomendar que sería mejor si 
archiva las facturas de compra,  las cuentas por pagar y las cuenta por cobrar para 
que se vea un mayor orden. 
Es importante que esta empresaria siga realizando el conteo físico de su 
inventario ya que cuenta con muchos artículos dentro de su negocio, esto siempre 
con el fin de tener una mayor organización a la hora de realizar sus cuentas. 
 
AREA DE MARCADEO: En esta área es donde el asesor hace mas 
recomendaciones, es muy importante seguir con la idea de pintar la fachada de la 
casa con un color neutral, ya que antes había un negocio de peluquería y esto trae 
consecuencias para los clientes porque ellos se confunden, no hay una fuerza 
visual en la parte de la publicidad que llame la atención y haga que el negocio sea 
reconocido, el asesor trabajo la parte de la imagen corporativa, se deja como tarea 
ya que en el momento la empresaria no cuenta con el dinero para realizar estas 
inversiones. 
Se adquirió un contacto importante con el rector de “LA ACADEMIA MILITAR ”. 
Se puede captar un nuevo mercado con los estudiantes de ella, es difícil que los 
estudiantes o los padres de los estudiantes compren sus útiles escolares en la 
papelería los mellizos, pero que por lo menos sepan que hay una papelería cerca 
de su colegio que les puede suplir algunas necesidades, otro aspecto importante 
es la parte de la FOTOCOPIADORA , es una necesidad que tiene este sector ya 
que hay muy pocas y algunos negocios que la tiene abren muy tarde, el asesor 
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dono a la empresaria un teléfono en donde ella pude cotizar y pensar en esta 
nueva idea de negocio con el fin de captar la mayor clientela posible. 
 
AREA ADMINISTRATIVA:  Se diseño una Misión y una Visión la cual direcciona a 
la empresaria y a su negocio, se le recomienda a la empresaria imprimir y 


































11.  DESARROLLO CUARTO OBJETIVO ESPECIFICO 
 
11.1 DATOS GENERALES DE LA MICROEMPRESA 
 
 
Empresaria:    Leydy Johana Ceballos 
Identificación:   1.1130.769.210 
Razón Social:  Ninguna 
Actividad Económica:  Artesanías Jireth 
Dirección Comercial:  Carrera 82 Oeste# 1c 54 Barrio Alto Nápoles 
Teléfono:    Ninguno 
Móvil:    3178389244 
Antigüedad:   2 Años 
 
 
11.2 PERFIL EMPRESARIAL 
Foto 1. Empresaria Leydy Johana Ceballos 
 
 
 Mi nombre es Leydy Johana Ceballos, tengo 24 años de edad, vivo con mi madre, 
mi hermano y mis dos hijos. 
Desde hace 5 años vivo en el barrio alto Nápoles, hasta hace unos meses 
trabajaba como empleada en una empresa, pero mis horarios eran muy apretados 
y no me quedaba tiempo para compartir con mis dos hijos, por esto, tomé la 
decisión de renunciar.  Fue allí cuando mi mama Magnolia Arce me propone que 
porque no trabajo en el negocio familiar que ella junto con su esposo tenían, 
entonces vi la oportunidad  de trabajar en mi casa y compartir con mis dos hijos.  
 
Tengo la facilidad de tener buenas relaciones con las demás personas, puedo ser 
una vvendedora por naturaleza, su principal objetivo es mantener sus clientes 
satisfechos, entregando la mejer calidad y el mejor servicio de artesanías 
. 
La microempresa está dedicada a suplir todo tipo de necesidades en cuanto a 
artesanías en madera  se refiere, ya que existen niños y colegios cercanos en 
donde está su local. Leydy es la gerente propietaria del negocio, es quien define 
las actividades que se realizan, establece precios a los servicios, hace la compra 









11.3 DIAGNÓSTICO INICIAL 
 
 
En el mes de Febrero de dos mil diez se dio inicio a la asesoría empresarial para 
la señora Clelia Escobar, en su negocio dedicado a la venta de artículos de 
Papelería y en este proceso encontramos: 
 
• La microempresa no está registrada legalmente. 
 
• La microempresaria como Propietaria y Gerente, se encarga de desarrollar 
todas las actividades requeridas para el buen funcionamiento de su 
negocio. 
 
• No cuenta con misión, visión, ni un análisis DOFA; que se constituyan en 
una guía fundamental para la planeación estratégica. 
 
• Falta un nombre comercial, y medios para identificar su microempresa, no 
implementa publicidad de ningún tipo, llega directamente al cliente. 
 
• No lleva registros del movimiento contable del negocio, desconoce los 
costos reales de funcionamiento y la rentabilidad de su negocio. 
 
• Nunca ha realizado los estados financieros de la microempresa. 
 
• Sus proveedores están  en el centro de Cali, compra a medida que se le 
acaba los insumos. 
 
• Precios se definen dependiendo del servicio y el cliente. Sin definición clara 
de costos y utilidades. Carece de una lista de precios para sus servicios. 
 
• Generalmente los servicios son pagados contra entrega, cuando los clientes 










11.4 PLAN DE ACCIÓN INICIAL 






PLAN DE ACCION O 
MEJORAMIENTO LOGROS
La empresaria no contaba con una 
misión ni una  visión que 
direccionara las proyecciones de la 
empresa.
Diseñar la misión y una visión junto 
con el empresario.
Mejoró la motivación y 
encamino el buen 
direccionamiento de la 
empresa hacia el 
mejoramiento.
La empresaria no contaba con un  
cargo ni unas funciones especificas 
de trabajo.
Pactar las funciones, definiendo el 
perfil  de cada cargo en un 
organigrama.
Quedaron claras cada una de 
las funciones especificas, que 
deben realizar , los integrantes  
de la empresa.
ÀREA CONTABLE Y COSTOS
SITUACION INICIAL
PLAN DE ACCION O 
MEJORAMIENTO LOGROS
La empresariá no llevaba registros 
contables ni de costos, como tampoco 
realizaba cierres cada mes. 
Capacitar al empresario para  llevar 
sus registros y poder analizarlos.  
Diseñar estrategias de mejoramiento.
El empresario empezó a llevar 
cada mes sus registros 
financieros .  
La empresa no conocía su punto de 
equilibrio  ni contaba con unas 
proyecciones financieras. 
Realizar los costos de la empresa 
cada mes  con el fin  que el 
empresario conozca y  analice su  
punto de equilibrio.  Analizar un 
escenario en donde el empresario 
obtenga la utilidad deseada.
Se conoció el punto de equilibrio, 
lo que permitió que el 
empresario conociera la cantidad  
que tiene que vender para cubrir 
los costos y los gastos de la 
empresa. 
El empresario, no conocía exactamente 
el costo  de la elaboración de cada uno 
de los productos ni el P&G de la 
empresa.
Realizar un análisis de costeo, de 
cada uno de los productos para 
conocer el costo total, donde se 
observó un margen de contribución 
positivo. Se analizó el P&G.
Se concientizó al empresario en 
la importancia de  actualizar 
constantemente el costo de 
elaboración de los productos y el 
aumento del precio en los 










11.5ANÁLISIS DE LA MICROEMPRESA 
 
 
11.5.1Área administrativa, comercial y legal 
 
En el área administrativa, la Microempresa está constituida por su Gerente y 
Propietaria Leydy Johana Ceballos, quien toma todas las decisiones de su negocio 
y se encarga de las funciones requeridas en el cumplimiento exitoso de los 
procesos que se deben llevar a cabo para alcanzar las metas trazadas. 
 
Esta microempresa que vende artículos de papelería, hasta ahora no se ha 
dedicado a ofrecer productos fuera de su local, sus clientes están localizados en el 
sector del barrio Alto Nápoles, comuna 18, en la ciudad de Cali, es dirigida por su 
Gerente y Propietario quien tiene definido, basada en su experiencia su operación 






PLAN DE ACCION O 
MEJORAMIENTO LOGROS
No se realizaba un seguimiento 
postventa a ningún cliente. Los pedidos 
eran el ultimo paso en el proceso de 
venta.
Se diseño una  encuesta de 
satisfacción del servicio al cliente 
(organizacional) para fidelizarlos y  
no ser perturbados por  el aumento 
de la competencia. 
Esta estrategia  fue adoptada 
por la empresa y se 
implementará en lo que resta 
del año.
La empresa no contaba con un logo ni 
una marca que le generara 
reconocimiento y diferenciación.
Modificar la marca y logo que el 
empresario quería para su 
empresa.
Hubo aumento en el 
reconocimiento de la marca, 
genero confianza y 
tranquilidad.
La empresa no  contaba con una base 
de datos ni un análisis de los clientes 
actuales.
Diseñar una base de datos de cada 
cliente  e indagar posibles  clientes 
potenciales.
Se definió el nuevo perfil del 
cliente y con esto se logró re 
direccionar las estrategias 
hacia este nuevo  segmento
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1. Busca, clasifica y decide sus proveedores, dependiendo del tipo de precios 
que estos le ofrezcan. 
 
2. El lugar de operación es puesto ambulante, donde recibe las visita  de sus 
clientes cuando necesitan algún producto. 
 
En el área legal, La microempresa no se encuentra registrada en la Cámara de 
Comercio, no tiene el Registro Único Tributario (RUT) expedido por la DIAN, ni 
paga impuesto de Industria y Comercio en el municipio. 
 
Con el fin de mejorar el área administrativa se crea para la microempresa, las 





Posicionarnos como proveedores regionales de artesanías colombianas. 
Alcanzaremos nuestra misión comprometiéndonos con nuestros clientes creando 
la mejor experiencia posible al satisfacer sus necesidades y superar sus 
expectativas como resultado de la calidad de nuestros procesos, nuestra gente y 




Queremos ser un proveedor global de artesanías colombianas, por medio del 
comercio, generando una excelente experiencia y valor superior para nuestros 
clientes y contribuir con la imagen déla región y el desarrollo del sector artesanal, 
ofreciendo a los artesanos la oportunidad de adaptarse a las necesidades 
comerciales modernas, mejorando su competitividad y abriéndoles las puertas al 
mundo. 












Figura 3. Canal de servicio 
 Gerente y Propietaria  
 




















Fuente: Autor  
 
11.5.2  Área de mercadeo 
 
En esta área se realizó un análisis desde los clientes, la mezcla de mercadeo con 
que cuenta la microempresa, hasta diseñar una imagen corporativa, darse a 
conocer entre sus clientes potenciales, y ser recordada en los actuales, como una 






   Artesanias Jireth
 








• Perfil de Clientes:  Amas de casa, niños y clientes que necesiten artículos 
de papelería. 
 
• Clientes Potenciales:  Colegios cercanos a las artesanías, la ACADEMIA 
MILITAR y otras negocios cercanos. 
 
• Proveedores:  Para la compra de insumos se desplaza hasta el centro de la 
ciudad, y compra en: 
 
 
Cuadro 2. Marketing MIX 
 
MARKETING 
MIX CARACTERISTICAS  RECOMENDACIONES ESTRETEGIAS 
SERVICIO Buena calidad. 




PRECIO Bueno al cliente Política de precios Visible a los clientes 
PROMOCIÓN 
Sin nombre ni 
tarjetas Diseño de estos Área de publicidad 
PLAZA Directo al cliente 
Programación de 
compras 























Se crea para la empresa un nombre comercial, logo, slogan. Con el fin de 
identificarse ante el mercado objetivo, generar recordación y posicionamiento. 
 
Nombre Microempresa: ARTESANIAS JIRETH 
 
 




Fuente: Autor (idea)  
 
 
11.5.3  Área contable y financiera 
 
 
En esta área de la microempresa se recomienda mantener actualizados los 
registros contables diariamente, tener en cuenta las compras de insumos 
cantidades y precios, los tiempos utilizados en la terminación de cada servicio, y 
los pagos recibidos, esta información permite realizar los estados financieros, 
balance final, estado de resultado, cuadros de costos e inventarios, y hallar los 
indicadores para el análisis financiero y contable, que nos dan como resultado la 
calificación de la gestión de la microempresa. 
 
 
Con el apoyo de las plantillas en formato Excel, facilitadas por la Fundación 













INVENTARIO INICIAL DE ACTIVOS FIJOS 
 
 
Maquina Troquelada 1 $ 350.000 
Mesa de Ensamble 1 $ 20.000 
   

























































































GASTOS ADMINISTRATIVOS      
SUELDOS DE ADMINISTRACION     
PRESTACIONES SOCIALES     




DEPRECIACION MUEBLES Y 
ENSERES $ 2.667 1,1% 
DEPRECIACION EQUIPO DE 
COMPUTO     
DEPRECIACION VEHICULOS     
TRANSPORTE ADMINISTRATIVO  $12.000 5.1%  
GASTOS DE PAPELERIA     
GASTOS DE PROPAGANDA     
MANTENIMIENTO VEHICULO     
ARRENDAMIENTO OFICINA O 
LOCAL     
SERVICIOS PUBLICOS OFICINA O 
LOCAL     
TELEFONO, INTERNET  $66.400  $28.0% 
CELULAR     
GASTOS FINANCIEROS     
CAFETERIA     
ASEO     
IMPUESTOS     
VIGILANCIA     
TOTAL GASTOS DE 
ADMINISTRACION $237.067 100,0% 
   
TOTAL COSTOS FIJOS MAS 

















VESTUARIO $ 100.000 
TRANSPORTE FAMILIA $ 6.000 
CONSUMO FAMILIA $ 50.000 
  
TOTAL SUELDO $ 156.000 
 
 
Los costos fijos de ARTESANIAS JIRETH suman $237.067, de los cuales 
$156.000 son el sueldo de la empresaria, constituyendo casi el 65.8% de estos, la 
cantidad restante son el mantenimiento de las maquinas y las depreciaciones. 
 La microempresa no paga servicios públicos, no tiene costos de arrendo de local, 
pues funciona en la casa de la microempresaria. 
 
 
MARGEN DE CONTRIBUCION PONDERADO  
    
 Participación  Margen de  Margen  




ponderado  100,00% 62.33% 62.33% 
 Margen de la empresa   62.33% 
 PUNTO DE EQUILIBRIO MES $ 380.318 
 PUNTO EQUILIBRIO DIARIO  $ 12.677 
 
 
La Microempresa debe vender servicios por un valor mínimo de doscientos 
veintitrés mil cuatrocientos cincuenta y cuatro pesos mensuales ($380.318), para 
alcanzar su punto de equilibrio, es decir, en este nivel quedan cubiertos los costos, 












ESTUDIO DE COSTOS VS ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS  
 
  ESTUDIO 
 % COSTOS 
VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 3.600.000 
COSTOS VARIABLES          ( - ) 50% $ 1.355.983 
MARGEN DE CONTRIBUCION ( = ) 50% $ 2.244.017 
COSTOS FIJOS Y GASTOS  ( - ) 44% $ 237.067 
UTILIDAD 5% $ 2.006.951 
 
 
La empresaria cuenta con unas ventas promedio al mes de $ 3.600.000, unos 
costos variables de $1.355.983, un margen de contribución de $ 2.244.017, unos 




PROMEDIO DE VENTAS AÑO 
 
 PROMEDIO DE VENTAS AÑO 
 VENTA ALTA VENTA MEDIA VENTA BAJA 
ENERO   1   
FEBRERO   1   
MARZO   1   
ABRIL    1   
MAYO   1   
JUNIO   1   
JULIO   1   
AGOSTO   1   
SEPTIEMBRE   1   
OCTUBRE   1   
NOVIEMBRE   1   
DICIEMBRE   1   
TOTAL 0 12 0 












BALANCE GENERAL COMPARATIVO 
ACTIVOS BALANCE INICIAL BALANCE FINAL CAMBIOS
CAJA $ 500.000 $ 320.000 -36,0%
BANCOS
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 300.000
INVENTARIOS $ 2.543.600 $ 2.732.600 7,4%
OTROS
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 3.043.600 $ 3.352.600 10,2%
MAQUINARIA Y EQUIPO






TOTAL ACTIVO FIJO $ 320.000 $ 320.000
OTROS ACTIVOS
TOTAL ACTIVOS $ 3.363.600 $ 3.672.600 9,2%








TOTAL PASIVO LARGO PLAZO
TOTAL PASIVOS
CAPITAL $ 300.000 $ 300.000
UTILIDAD ACUMULADA $ 3.063.600 $ 3.063.600
UTILIDAD DEL PERIODO $ 309.000
TOTAL PATRIMONIO $ 3.363.600 $ 3.672.600 9,2%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONI $ 3.363.600 $ 3.672.600 9,2%  
 
ESTADO DE GANANCIAS O PÉRDIDAS 
 
VENTAS DE CONTADO  $ 300.000  
VENTAS A CREDITO   
OTROS INGRESOS   
INVENTARIO INICIAL $2.543.600 
COMPRAS DE CONTADO $80.000 
INVENTARIO FIANAL $2.732.600 
COSTO DE VENTA $109.000 
SALARIOS DE ADMINISTRACION $100.000 
GASTOS GENERALES   







LIQUIDEZ CORRIENTE       
PRUEBA DE FUEGO       
RAZON DE 
ENDEUDAMIENTO      
RAZON DE AUTONOMIA     100,0% 
RENTABILIDAD SOBRE 
VENTAS     103.% 
RENTABILIDAD SOBRE 
ACTIVOS     8,4% 
RENTABILIDAD SOBRE 
PATRIMONIO     8,4% 
CAPITAL DE TRABAJO   $ 3.352.600 $ 0 
 
 
RAZON DE AUTONOMIA: Ala empresaria le pertenece el 100% de su empresa. 
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS : La empresa tiene una rentabilidad de venta 
del 103%. 
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS : La empresa tiene una rentabilidad Sobre 
activo de 8.4%. 

























11.6 PLAN DE ACCIÓN A SEGUIR 
 
 
Leydy Johana Ceballos Artesanías Jireth 
 
AREA DE COSTOS: Esta empresaria presenta dificultades para llevar sus 
registros en ocasiones no realiza las anotaciones debidas para que su negocio 
este organizado, se le realizaron las mismas recomendaciones que a la 
empresaria Clelia, es difícil llevar unas anotaciones, cuando nunca se ha llevado 
nada, pero queda como tarea seguir insistiendo para que estos empresarios 
tengan un orden en su área de costos y área financiera. 
 
AREA DE MERCADEO:  Importante seguir con el mismo entusiasmo para realizar 
la exhibición de sus avisos elaborados por ella misma, se creo una imagen 
corporativa pero todavía no se ha podido mandar a hacer, por falta de dinero 
mientras tanto la empresaria va seguir con sus avisos manuales mientras 
consigue el dinero para el aviso corporativo. 
Se diseño el cronograma de las salidas a las ferias de los pueblos y ciudades para 
incrementar sus ingresos:  
San Antonio de los Caballeros (C)        Abril. 
Festival Mono Núñez Ginebra (V)         Mayo. 
Ferias la Unión (V)                                 Junio. 
Ferias de Tulùa (V)                                Junio. 
San Pedro (V)                                        Julio. 
Ferias de Guadalajara de Buga (V)      Julio. 
Ferias del Darién (V)                             Agosto. 
Ferias de Cartagena de Indias (B)       Noviembre. 
 
 
AREA ADMINISTRATIVA:  Se diseño una Misión y una Visión la cual direcciona a 
la empresaria y a su negocio, se le recomienda ala empresaria imprimir y 










• La elaboración de este proyecto de pasantía se  pudo tener experiencia 
tanto en la parte social como laboral, trabajar con las empresarias del 
sector de “LADERA” comuna 18 al inicio fue un poco difícil, debido a la falta 
de conocimientos teóricos que ellas tienen en las diferentes áreas de las 
empresa, resaltando la motivación de las empresa. Excepto la empresaria 
Margot Morales que desde el inicio no demostró motivación en el proceso.  
 
• La  información de las áreas administrativas y contable de las diferentes 
empresas, se presentaron algunos inconvenientes por no tener un registro 
contable, ni un conocimiento sobre las áreas. Pero la implementación de las 
estrategias permitió mejorar su resultado.   
 
 
• Realizados los diagnostico permitieron observar que la microempresa  
necesitaba un plan estratégico de mercadotecnia debido que la empresaria 
no manejaba y no tenia un conocimiento sobre esta área,  por lo cual se le 
sugerido crearle un nombre a la empresa, un logo y slogan para poder 
identificarse en el mercado, y a la vez tener mas reconocimiento en el 













• se sugiere implementar en el formato del diagnóstico, diseñado  por la 
fundación Carvajal una matriz competitiva.  
 
• Se le sugirió a las empresarias que se inscribirla en la cámara de comercio 
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